'Coffee Service

Office Coffee Service,

een dienstverlening waar wij thuis
Meer dan 8.00G klanten zijn daar
het bewijs van!

Onze succesformule:

Dit toeste! volledig kosteloos bij U,

U betaalt enkel de koffie en de
bijproduitan!

Wenst U meer inlichtingen of

een apparaat op proef, aarzel dan
ons vrijblijvend te kontakteren:

M.C.S. w.
N

inclusief alle nazicht en onderhoud.

Haachtsesteenweg 101
B-1820 Melsbroek

in zijn!

niet

(02) 751 81 54

ONTSLAG ?

Prangends problemen zowel voor
de parsoneslsverantwoordelijke
als voor U1

Steeds meer bedrijven schakelen
daarom deskundigen in voor de
outplacement procedure (bij
ontslag) of voor carser-
counsgeiiing (bij blokkering).

Een consulent gespecialisesrd in
top-management problemen staat
U terziide bif de voorbereiding

en In alle fasen van de begeleiding.

Raadpleeg ons tijdig vrijbilvend.

Voor het te duur is voar U en
ie laat is voor hen |

'GEBLOKKEERD ?

VV.0. Vlaamse Vennootschap voor Quiplacement

Lid van de Nationals Veremiging van Gutplacement Bureau's

a europa outplacement network company

consulenten : Roger De Cadt
Jan P.M. Spaas
Frans Van Hoeclc
Frieda Buyse
Etienne Van Aelst
‘Walter Resseler
psychologe: Helena De Bitvre - Crokaert

Antwerpse steemweg 124 - 2630 Aarfselaar
Tel.: 0378872077 - Fax: 03/8871016

VV.0. Qutplacement International

Leuvensesteerweg 613 PR, Sart-Tilman, Centre Socran
1930 Zaventem (Brussel} Avenuc Pré-Ally, B4031 Lizge
Tel: 02/7594424 TEL: 041/678391

Fax : 02/759 80 61 Fax: 041/6783 00

Rik Donckels *

- Johan Lambrecht *

De joint venture als samenwerkingsvorm
tussen KMO’s uit ontwiklkelde landen en
ontwikkelingslanden

I dit artikel onderzoeken we de joint venture als samenwerkingsvorm tussen KMO%
uit ontwikkelde landen en ontwikkelingsianden. Eerst word} een referentiekader uitge-
werkt, waarin we agntonen dat de ondernemers utt zowel de onfwikkelde als de ontwik-
kelingslanden het best gediend zifn met een joint venture. Daarna worden een anntal

. hypothesen geformuleerd, die vervolgens empirisch gefoetst worden. Op basis van de

theorie en de empirie geven we tot slot beleidsannbevelingen aan de KM ers en onder-

steunende instanties.

Inleiding

Momenteel zijn we getuige van meer en meer allianties tussen bedrij-
ven. Zowel voor de versterking van de competitieve positie op de thuis-

-markt als voor de ontplooiing of verdere uitbouw van de internationale

activiteit werken bedrijven nauwer samen. De joint venture is één van

- die samenwerkingsvormen en wordt uitvoerig belicht door onderzoe-

kers. Zij richten evenwel zelden de schijnwerpers op KMO'%s. Wanneer
de joint venture bovendien plaatsvindt in ontwikkelingslanden en on-

~dernemers uit industrielanden en derde-wereldlanden de hoofdrolspe-
lers zijn, voert de literatuur de KMO’s nog minder ten tonele.

* KMO-Studiecentrum, K.U. Brussel. De auteurs danken het Algemeen Bestuur van de
Ontwikkelingssamenwerking (ABOS) voor de financiering van het onderzoek waarop
dit artikel is gebaseerd. Zjj richten pok een woord van oprechte dank tot Prof. Léopold
Bragard en Isabelie Leboulle van het Centre de Recherche et de Documentation PME,

. Université de Lidge, voor de vruchtbare samenwerking bij het onderzoek.
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Met dit artikel trachten we deze lacune aan te vullen, Een joint venture
wordt hier gedefinieerd als een bedrijf in een ontwikkelingsland (in
Afrika, Azi# en Latijns-Amerika), waarvan het kapitaal in handen is
van een ondernemer uit een ontwikkeld en een ontwikkelingsland. Bei-
de KMYers leveren dus een inbreng in het kapitaal. Deze kan b.v. be-
staan uit technologie, die dan in geld gewaardeerd wordt. Door deze
participatie verwerft elke ondernemer controle over de gezamenlijke
ondememing.

Figuur 1
De organen van een samenwerkingsverband

1. Naar een referentiekader

Voor de uitwerking van het referentiekader maken we gebruik van de
bevindingen uit de theorie en uit een modelstudie die we begin 1992
uitvoerden bij 70 bevoorrechte getuigen van de ondersteunende infra-
structuur in Belgié. De gesprekiken met hen werden gekanaliseerd rond
de volgende thema's: remunen op samenwerking, determinanten voor
een goede samenwerking, aanvullende beleidsmaatregelen, het belang
van ondernemerschap voor ontwikkelingslanden en de rol van de Bel-
gische KMO'er. We hebben de waarnemingen van de literatuur en van

de geinterviewden in figuur 1 en 2 samengebracht. '

ONTWIKKELD LAND ONTWIKKELINGSLAND

Hguur 2 toont aan dat de ondernemers de spil zijn van een samenwer-
kingsverband. Zij dienen een raderwerk te ontwikkelen, dat hun doel-
stellingen en die van hun KMO op elkaar afstemt. Hierna lichten we
toe waarom de joint venture het meest beantwoordt aan de drijfveren
- voor samenwerking, die de ondememers en KMO’s uit het ontwikkel-

In figuur 1 herkennen we de ondernemers die ingebed zijn in hun '@ 4. 1.hd en het ontwikkelingsland hebben.

KMO. Hun karakteristieken bepalen vanzelfsprekend de koers van htin |
bedrijf. De evolutie van de onderneming beinviloedt dan weer op haar
beurt de ondernemer. We nemen eveneens een interdependentie waar
tussen de KMO'ers en hun bedrijf enerzijds en de externe omgeving
anderzijds. De ondernemers en hun KMO worden namelijk geconfron
teerd met omgevingsfactoren die een knauw of een spoorslag kunnen
geven aan hun activiteit. Zij kunnen echter cok signalen uitzenden
naar en bijgevolg een impact hebben op de buitenwacht. De gearceerde
concenirische doorsneden illustreren dat samenwerking de organen uil ;
het industrieland en het ontwikkelingsland met elkaar vervlecht. Uit de
figuur blijkt duidelijk dat ondernemer- en ondernerninggebonden ken
merken en de externe omgeving cruciale elementen zijn bij een samen
werkingsverband. Deze factoren zullen dan ook in het empirisch ge
deelte uitvoerig geanalyseerd worden.

- Figuur 2
Motieven voor samenwerking

Ethisch

SAMENWERKING

Ethisch
Ko er

- Beperkt
kapfiad

hefboom
Beperkt kaopitadl

gu?

ONTWIKKELD LAND ONTWIKKELINGSLAND
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A. Het ontwikkelde land

We merken dat de KMO'ers uit de industrielanden zich kunnen laten
leiden door ethische beginselen. Niettegenstaande het feit dat zakelijke
overwegingen zullen primeren, kan hun zin voor sociale verantwoorde-
Lijkheid mede aan de oorsprong liggen van samenwerking met een lo-
kale ondernemer. Zij willen aan deze laatste technologie en manage-
mentkennis overdragen en zo bijdragen tot de sociaal-economische ver-
beteting van het ontwikkelingsland. Er valt bij hen dan ook teleurstel-
ling te bespeuren wanneer de overgedragen kennis verloren gaat of in-
stallaties slecht of helemaal niet gebruikt worden (Dagevos en De
Groot, 1990). Buckley en Casson (1988) onderstrepen eveneens dat de
inzet groter is als de nitkomst sociaal verdienstelijker is. Dawson (1982}
benadrukt dat de ondernemer van het industrieland een morele ge-
noegzaamheid zal ervaren, omdat hij de noden van de benadeelden in
deze wereld heeft helpen lenigen. De samenwerkingsvorm waaraan de
KMO’er het meest zijn ethische hart kan ophalen, is ontegensprekelijk
de joint venture, Dat komt doordat de partners zelden zo hun kiachten

en middelen bundelen als in dit verbond (Harrigan, 1988). Voor Kogut
(1988) zijn joint ventures het ideale vehikel om informatie en technolo-
gle uit te wisselen en een rijke oogst binnen te halen. Volgens hem is dit

een gevolg van de ‘wederzijdse gijzeling’ door een gemeenschappelijke

inzet van de activa en een verdeling van de kosten en van de winsten.

De joint venture biedt met andere woorden de beste perspectieven op

lange termijn en geeft derhalve de hoogste kans op stabiliteit.

De eerste samenwerkingsdoelstelling van een KMQ van een industrie-
land is de markttoegang. Het is voor haar namelijk uiterst moeilijk om
1in de markten van de ontwikkelingslanden te penetreren, omdat er niet

alleen een geografische maar cok een psychologische afstand over-

brugd moet worden. De KMO wuit het ontwikkelde Iand doet er bijge-
volg goed aan zich te wenden tot een lokale partner. Deze heeft immers
een betere kijk op de concurrentie, het consumentengedrag, de sector
en de distributie ter plekke (Schillaci, 1987). Bovendien is een plaatselij-
ke ondernemer een uitstekende gids doorheen de administratieve rim-
boe die dikwijls in ontwikkelingslanden heerst. Vervolgens rijst de
vraag waarom een joint venture een voordeliger toegangsticket is dan
andere samenwerkingsverbanden. Licenties maken b.v. een snelle
marlivertegenwoordiging mogelijk met een relatief beperkte investe-
ring (Lei en Slocum, 1991). Er is echter specifieke kennis, zoals die van
de karakteristieken van het land, die quasi uitsluitend via een joint ven-
ture overdraaghbaar is (Hennart, 1988). Dat is zeker het geval als er grote
culturele verschillen zijn tussen de landen van de partners. Kogut en
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Singh (zie Kogut, 1988) vonden dat joint ventures meer voorkomen
wannegr de cultuzele afstand groot is.

Beperkt kapitaal is de tweede drijfveer voor samenwerking. Het meren-
deel van de KMO's heeft de financigle noch de organisatorische midde-
len om op eigen houtje een commercieel filiaal, laat staan een produk-
tie-eenheid in een ontwilkelingsland neer fe planten (Berlew, 1984).
Een joint venture laat dan ook een zuurstofballon op in de KMO van
het industrieland, omdat het kapitaal gedeeld wordt met een lokale on-
dernemer. Desalniettemin zal zij voor deze samenwerkingsvoril over
een grote financiéle longeapaciteit moeten beschikken.

Samuels, Greenfield en Mpuku (1992) observeerden dat de KMQO%5 uit
de West Midlands (Engeland) goede resultaten boeken met ontwikke-
lingslanden. Een vijfde van deze KMO’s vermeldden de ontwikkelings-
Janden als hun voornaamste exportmarkt. Respectievelijk 37% en 21%
vernoemden de Europese Unie en Noord-Amerika als het belangrijkst.
Hieruit kan worden afgeleid dat een economische band met een ont-
wikkelingsland een heel nuttig instrument kan zijn om groei te verwe-
zenlijken. De joint venture is andermaal de geschiktste route voor
KMO's die groei in hun vaandel schrijven. Deze alliantie zorgt er im-
mers voor dat een markt inwendig bekampt kan worder:. Capaciteits-
uitbreiding, verticale integratie of diversificatie maken van de joint ven-
fure eveneens een bron van groei (Schillaci, 1987).

Ondememers die actief worden met ontwikkelingslanden, dienen er
rekening mee te houden dat ze in turbulente politieke wateren kunnen
belanden. Fen lokale pariner kan dan als reddingsboei fungeren. Door
zijn politieke invloed kan hij vermijden dat die bruuske overheidsinter-

. venties de gemeenschappelijke acties van hem en zijn vennoot treffen

(Contractor en Lorange, 1988). Toch is voorzichtigheid geboden met

- een partner die zich te veel laat meedrijven met de bestaande politicke

stroom. De joint venture is ongetwijfeld de veiligste reddingssloep. De
financiéle inbreng van de plaatselijke ondememer biedt namelijk de
beste bescherming tegen politieke risico’s. Overigens eisen de autoritei-
tery van het ontwikkelingsland vaak dat een lokaal iemand binnenge-
haald wordt, wat een bijkomende garantie kan zijn.

B. Het ontwikkelingsland

: De KM’ er van het ontwikkelingsland wil via samenwerking technolo-
~ gie, technische en managementkennis ontvangen. Al deze bestandde-
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len zitten evenwel ingekapseld in het individu en uitwisseling ervan zal |

derhalve moeten steunen op nauw menselijk contact (Hennart, 1988).
Dat laatste is overvioedig aanwezig in joint ventures tussen KMO,

waar samenwerking niet zozeer plaatsvindt tussen bedrijven als wel |
fussen ondernemers. Voor de KMO'er van het ontwikkelingsland is de
joint venture dus de doeltreffendste manier om te leren. Hij moet dan
wel de bereidheid en het vermogen hebben om te leren en hij en zijn

partner dienen open kaart te spelen {Hamel, 1991).

Ook bij de lokale KMO'er is het ethische motief aanwezig. Hij wil via ;

samenwerking management en technologie verkrijgen, waardoor zijn
{and sterker wordt op sociaal-economisch vlak. De kans is zeer reéel dat
een joint venture met een KMO'er van een industrieland daartoe bij-
draagt. De joint venture is immers een goede garantie voor stabiliteit en
bovendien spelen KMO% in markinissen. Hierdoor zal een lokale on
dernemer niet als een noodzakelijk kwaad worden beschouwd, maar
als een onmisbare pion. Bij een globale strategie daarentegen is het niet
denkbeeldig dat de plaatselijke ondernemer enkel als politiek alibi

dient. In dat geval maken de activiteiten in het ontwikkelingsland deel -

wit van een wereldwijd gestandaardiseerd netwerk. Dit veronderstelt

een strikte controle en een partner kan dan vlug een blok aan het been °

zijn (Harrigan, 1988; Gomes-Casseres, 198%). De multinationals die een
matig presterende joint venture in ontwikkelingslanden hebben, blij-
ken inderdaad louter om politieke redenen een lokale man te hebben
aangesproken (Beamish, 1987). Daamaast zal de KMO uit het industrie-
land, door haar aanzienlijke investering in tijd en geld, alles in het
werk stellen om de joint venture in het ontwikkelingsland te doen sla-
gen. Multinationals van hun kant zullen, vanwege hun wereldwijde
operaties, zieltogende filialent waarschijnlijk geen nieuw leven inblazen
(Simiar, 1983). : '

Voor de KM van het ontwikkelingsland is de joint venture eveneens
de geschiktste weg om haar samenwerkingsdoelstellingen, met name
groei en ontvangst van kapitaal, te bereiken. De lokale onderneming
zal door de stevigere technische en managementuitrusting zowel natio-
naal als internationaal meer haar mannetje kunnen staan (Datta, 1988).
Daarenboven zal zij de groeipijnen malkelijker doorstaan; omdat deze
exogeen van aard zijn. Er is namelijk een partner die haar precaire fi-
nanciéle toestand verlicht,
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2. Hypothesen

De hypothesen zijn geschreven vanuit de invalshoek van de onderne-
mers en KMO’s uit de industrielanden, maar houden terdege tekening
met de ontwikkelingslanden en de KMO’'ers ginds. Zij liggen in het
verlengde van het referentiekader en stoelen dus op de Jiteratuur en de
madelstudie.

A. Voorafgaaride transacties

In figuur 1 zagen we dat een samenwerkingsverband de verstrengeling
veronderstelt van de KMO'ers, de KMO% en hun externe omgeving.
De verwezenlijking van deze versmelting is allesbehalve makkeiijk en
a fortiori wanneer het gaat om een joint venture in een ontwikkelings-
land. De partners moetenn dan immers een smeltkroes vervaardigen

~ van een traditionele en een niet-traditionele ondernemerscultuur in de

formele economie. We verwachten bijgevolg dat zij eerst een lossere
alliantie afsluiten, tijdens welke zij nagaan of hun violen op elkaar afge-
stemd kunnen worden. Indien dit gelukt is, kunnen de KMO’ers even-
tueel de joint venture op touw beginnen te zetten.

Uit een studie van de United Nations Industrial Development Organi-
sation in Frankrijk blijkt alvast dat het merendee] van de Franse onder-
nemingen eerst hun produkten wensen te verkopen, vooraleer een
hechter samenwerkingsverband te overwegen (zie Pasquet, 1988). Bo-
vendien blijft die lossere samenwerkingsvorm bestaan naast de joint
venture.

Hypothese 1. Een joint venture in een ontwildkelingsland wordt woorafgegaan
door err gaat vergezeld van lossere samenwerkingsvormen.

B. Netwerkvorming

De groei van een onderneming kan in belangrijke mate beinvioed wor-

den door de netwerkpositie. Een groeigericht bedrijf blijkt zich b.v. te
laven aan externe informatiebronnen (Jarillo, 1989; Donckels en Hoebe-
ke, 1990). Vermits een joirit venture uitzicht geeft op groei, zal een on-
dernemer voor de verwezenlijking van deze samenwerkingsvorm over
een stevige netwerkuitrusting moeten beschikken.

471




Hypothese 2. De opzet wan een joint venture in een ontwikkelingsland moet on-
vermifdelifk gepaard gaan met grote anndacht voor netwerkvorming.

C. Grotere moeilijiheden

Fen joint venture in een ontwikkelingsland is een moeilijke overeen-
komst (Newman, 1992). We verncemden reeds het instabiele politicke
en economische klimaat in verschillende derde-wereldlanden en de cul-
turele verschillen. Het is dus aannemelijk dat wie ginds een joint ven-
ture opricht op meer moeilijkheden stuit dan wie een losser sainenwer-
kingsverband aangaat.

Hypothese 3. De ondernemers die aan een joint venture in een ontwikkelings-
land werken, hebben met meer moeilijkheden fe kampen.

D. Uitgewerkt schriftelijk plan

Ferdows {198() onderzocht de investeringen in Iran van 40 KMO's uit
geindustrialiseerde lander. Hij stelde vast dat de ondernemers met een
succesvol project geen schriftelijk plan hadden gevolgd. Ferdows
schrijft het ontbreker: daarvan toe aan de onzekere omgeving, de nieu-
wigheid en ondezlinge afhankelijkheid van de activiteiten.

Hypothese 4. Een uitgewerkt schriftelijk plan wordt niet als een determinant be-
schoutwd vocr een succesvolle joint venture in een ontwikkelingsland.

E. Externe hefboom

Dagevos en De Groot (1990) stelden bij het Brabantse bedrijfsleven in
Nederland vast dat export de meest voorkomende economische band
met ontwiklelingslanden is. Het zal dus voornamelijk deze activiteit
zijn die de prelude tot en de metgezel van de joint venture is. Zoals we
in het referentiekader aanstipten, kunnen de ontwikkelingslanden bo-
vendien een heel belangrijke exportmarkt zijn voor KMO’s. De kans is
aanzienlijk dat de export naar ontwikkelingslanden nog aan belang
wint, wanneer er ginds een joint venture wordt afgesloten. Dit bondge-
noatschap biedt immers de beste uitkijk op de lokale en aanpalende
markten. We verwachten dus dat KMOYers die een joint venture aan-
gaan een aanzienlijk deel van hun omzet halen uit export naar ontwik-
kelingslanden.
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Hypothese 5. Een joint venture in ecn ontwikkelingsland vormt een externe hef-
boam voor de KMO-performantie.

E Ondernemergebonden kenmerken

Onderzoek over internationalisering van Belgische KMO's heeft uitge-
wezen dat de internationaal actieve bedrijfsleiders significant meer ta-
len spieken (Donckels en Aerts, 1993). De bestudeerde Belgische
KMO'ers zijn ook des te actiever met een ontwikkelingsland naarmate
de scholingsgraad en de talenkennis toenemen (Lambrecht, 1993). Tot
slot heeft een studie in Belgi& over KMO'ers en hun omgeving duidelijk
gemaakt dat de netwerkpositie intensiever is als de scholingsgraad ho-
ger is (Donckels en Elshout, 1992). Uit het voorgaande mogen we be-
sluiten dat scholingsgraad en talenkennis een cruciale rol spelen bij
joint ventures in ontwikkelingslanden.

Hypothese 6. Scholingsgraad en talenkennis hebbern een impact op het beslis-
singsproces van een joint venture in een ontwikkelingsland.

G. Ondermeminggebonden kenmerk

Een joint venture in een ontwiklkelingsland vergt zware inspanningen
van de KM ers en van hun ondememing. Zo dient de KMO over een
grote financiéle slagkracht te beschikken en moet de ondemmemer vol-
doende mentale weerstand hebben. We veronderstellen dan ook dat
-voornamelijk grote KMO's zich aan deze aliiantie wagen.

Hypothese 7. Hoofdzakelijk grote KMQ% zetten cen joint venture in een ontwik-
kelingsland op.

- 3. Methodologie
" A. Gegevensverzameling

.Ons onderzoek begon in 1992 met een diepgaande literatuusstudie en
“met het interviewen van 70 bevoorrechte getuigen van de ondersteu-
- nende infrastructuur in Belgié. Beide leverden voldoende ingrediénten
“voor de samenstelling van de enquéte bij de ondernemers. Vijfhonderd
“Belgische KM ers die een zakelijke relatie met een ontwikkelingsland

hebben, werden telefonisch geénquéteerd door een gespecialiseerd
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marketingbureau. Zij werden lukraak gekozen uit catalogi en gegevens-
banken en bleken hoofdzakelijk actief te zijn in de industriéle sector. De
definitie van een Belgische KMO is een onderneming met minder dan
100 werknemers. Als ontwikkelingsland beschouwen we de landen
met lage en laag-gemiddelde inkomens in Afrika, Azié en Latijns-Ame-
rika. Hun BNP bedroeg minder dan 2,450 USD/capita in 1989 (criterium
gebruikt door de Wereldbarlk). Voar de telefonische enguéte ontvingen
de ondernemers een introductiebrief en een lijst van ontwikkelingslan-

den. Finaal waren er 480 geldige enquétes.

B. Gegevensverwerking

De resultaten van de telefonische enquéte worden descriptief en analy-
tisch voorgesteld. In het beschrijvende gedeelte worden relatieve fre-
quenties vermeld. De hypothesen worden in twee analytische stappen
getest, Herst worden deelsteekproeven met elkaar vergeleken. Dit stelt
ons in staat om significante verschillen op te sporen tussen de onderne-
mers die een joint venture in een ontwikkelingsland hebben of willen
aangaan enerzijds en diegenen die een dergelijke alliantie afwenden
anderzijds. Het verklarend inzicht wordt vervolgens verscherpt door
gebruik te maken van niet-lineaire prindpaIe-componentenanalyse.
Deze techniek werd gebruikt omdat de te analyseren variabelen zich op
elk meetniveau bevinden (interval, ordinaal en nominaal). Zij werd uit-
gevoerd met behulp van het computerprogramma PRINCALS. In de

bijlage lichten we de techniek toe (voor meer technische details, zie Gi-

fi, 1981 en Van den Berg, 1988).

4. Empirische analyse

In deze sectie wordt het profiel getekend van de 89 geghquéteerde on-
- Joint venture’-ondernemers 100% eigenaar is of wil zijn van een com-

dernemers die een joint venture in een ontwikkelingsiand hebben ge-

vestigd of dat willen doen. We portretteren hen hiervoor naast de 385 |-
KM ers die deze samenwerkingsvorm uitsluiten. Eerst worden de sig- |:
nificante verschillen afgebeeld door de twee deelsteekproeven naast el- ¢
kaar te leggeri (tussen haakjes wordt de p-waarde gegeven). We hebben .

de onderscheiden componenten samengebrachl onder de Volgende

noemers: relatiepatroon met ontwikkelingslanden, exploratiewerk, er- |
varingen, ondernemergebonden kenmerken en rol van de dimensie |
van de KMO. Daarna worden ze gezamenlijk in kaart gebracht via niet- '

lineaire principale—componentenanalyse.

474

A. Vergelijking van deelsteekproeven
1. Relatiepatroon met ontwikkelingslanden

.In' figuur 3 is het relatiepatroon uitgezet van de ondernemers die een
joint venture in een ontwikkelingsland hebben gevestigd of dat willen
doen (Joint venture-ondernemers’) en van de ondernemers die deze
samenwerkingsvorm uitsluiten ('Niet-joint venture-ondernemers’). We
onderstrepen dat alle KM ers die nu of in de toekomst met een "oint
ven’r_ure te maken hebben ook nog minstens één van de genoemde]eco-
nonusiche banden met ontwikkelingslanden hebben. Verder heeft 72%
van dlege'nen die nu een joint venture hebben eerst met een lossere saﬂ-
m.enwerkmgsvorm gewerkt. Hypothese 1 wordt dus zowel door de hui-
dlvge als door de toekomstige ‘joint venture’-ondememers bevestizd
Uit het staafdiagram kan worden afgeleid dat export naar derde—were%[d'-
landen zowel bij de ‘joint venture’- als bij de ‘niet-joint venture’-onder-
nemers het meest voorkomt; dit bevestigt de bevindingen van Dagevos
en De Groot (1990) bij het Brabantse bedrijfsleven in Nederland gWan—
neer een KMO actief wordt met een ontwikkelingsland blijkt het ;rooral
om export naar ginds te gaan, omdat hun produkten zich daarvoor le-
ner}. ‘He‘F is dan ook niet verwonderlijk dat zowel de “joint venture’- als
de nllet—] oint venture’-ondernemers de aanpassing van hun produkten
en diensten aan ontwilkkelingslanden als een voorname succesfactor
beschouwen. Het lage importcijfer is kenschetsend voor het feit dat het
grog van de KMO's hun invoer beperken tot de buurlanden. Wat de an-
dere activiteiten aangaat, merken we wel beduidende verschillen tus-
sen de ’L’Wt?e groepen. De “joint venture’-ondernemers werken signifi-
cant meer in onderaanneming (p < 0,01) en voor een organisatie (p <
0,05), verlenen significant meer licenties in ontwikkelingslanden (p <
0,01) en 'laten er significant meer produceren met hun handelsnlljerk
(franchising, p < 0,01). De joint venture gaat dus duidelifk gepaard met
andere overeenkomsten. We stippen nog aan dat 10,6 % van de ‘niet-

mercieel filizal in een ontwikkelingsl .
gsland. Voor de duktie- i
bedraagt dit percentage 6,2, pro e Eer.lhend
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Tabel 1

Figuur 3
Exploratiewerk bij de betreding van een ontwikkelingsland

Relatiepatroon met ontwikkelingslanden (meetdere antwoorden mogelifk)
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2. Exploratiewerk . 3. Ervaringen
Meer ‘joint venture’-ondernemers strepen aan dat zij problemen heb-
ben gekend bij het opzetten van hun activiteit in een ontwikkelings-
land (p < 0,05), wat hypothese 3 bekrachtigt. Ongeveer 81% van de
‘joint venture-ondernemers, tegenover 69,3% van de ‘niet-joint ven-
ture™-groep, geeft aan dat zij moeilijkheden hebben ervaren. Lokale
personeelsproblemen doen zich bij hen veelvuidiger voor (20,6% te-
genover 7.7%, p < 0,01). De verschillen illustreren dat een joint venture
in een ontwikkelingsland niet in een handomdraai verwezenlijit kan
worden. Dit bondgenootschap staat immers voor een participatie in
een plaatselijk bedrijf, waar meestal personeel tewerkgesteld wordt.

Tabel 1 toont aan dat de ‘joint venture’-ondernemers voor de betreding .
van een ontwikkelingsland significant meer informatiegebieden explo-
reren. Dit komt tevens goed tot uiting in de financieringsbronnen die
zij hebben aangeboord (p < 0,05). Ongeveer 60% wvan de ‘joint ven-
ture’-ondernemers, tegenover 46,4% van de anderen, hebben namelijk
hun activiteiten met ontwikkelingslanden anders gefinancierd dan met
eigen middelen. Zij slaan vooral meer munt uit de mogelijkheden voor
overheidssteun op regionaal, nationaal en Europees niveau. De net-
werkmachine van de ‘joint venture’-ondernemers draait duidelijk, zo-
als in hypothese 2 vooropgezet, op een hoger toerental.

Inrake de determinanten voor succes met derde-wereldlanden hecht
de ‘joint venture’-groep significant meer belang aan een uitgewerkt
schriftelijk plan (p < 0,05). Ongeveer 62% van de ‘joint venture’-onder-
nemers vindt dit belangrijk, versus 47,9% van de ‘niet-joint venture’-
ondernemers. Hypothese 4 moet dus verworpen worden. Deze bevin-
“ding strookt niet met die van Ferdows (1980).

Tot slot blijkt de betrekking van de ‘fjoint venture™-ondernemers met
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ontwikkelingslanden vruchtbaarder te zijn {p < 0,01}. Meer dan de
helft onder hen (52,5%) haalt minstens 30% van zijn omzet uil export
naar ontwikkelingslanden. Bij de ‘niet-joint venture’-ondernemers
haait 36,3% dit omzetpercentage. Hypothese 3, waar we veronderstel-
den dat een joint venture een externe hefboom vormt voor de KMO-

performantie, wordt bijgevolg bevestigd.

Gegeven de zeer behoorlijke uitslagen in ontwikkelingslanden, is het
niet verwonderlijk dat het merendeel van de bestudeerde Belgische
KMO'ers hun activiteiten willen uitbreiden naar andere ontwiklkelings-
landen. Fr zijn wel significant meer ‘joint venture’-ondernemers die dit
in het vooruitzicht stellen, namelijk 85,2% tegenaver 73,7% (p << 0,03).

4. Ondernemergebonden kenmerken

De ‘joint venture’-ondernemers hebben een significant hogere leeftijd

(p < 0,05). Bijna 80% onder hen is cuder dan 39 jaar, tegenover 68,2%

in de andere categorie. Het tweede beduidende verschilpunt heeft be-
trekking op de scholingsgraad (p < C,01). In de “joint venture-afdeling
zitten meer academici (80,2% versus 62,4%). Inzake talenkennis is er
geen significant verschil tussen de twee groepen (44,9% van de ‘joint
venture’-ondernemers spreekt ten minste drie talen, vergeleken met
40,5% van de ‘niet-joint venture’-groep). Hypothese 6, waarin gesteld
wordt dat scholingsgraad en talenkennis een impact hebben op het be-
slissingsproces van een joint venture in een ontwikkelingsland, is dus

gedeeltelijk te aanvaarder.
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Inzake ondernemingsgrootte vonden we geen significant verschil tus-
sen “joint venture’- en ‘niet-joint venture’-ondernemers. In beide groe-
pen stelden ongeveer 25% van de KMO'ers minstens 50 personeelsle-
den tewerk. Hypothese 7 dient derhalve weerlegd te worden.

Analyse van joint ventures via niet-lineaire principale-componentenanalyse

Figuur 4
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B. Niet-lineaire principale-componentenanalyse

Via niet-lineaire principale-componentenanalyse wordt een relatie ge-
legd tussen de hierboven beschreven variabelen die significant verschil-
fen enerzijds en het al dan niet bezitten of plannen van een j oint ven-
ture in een ontwikkelingsland anderzijds. De uitkomst van deze tech-
niek vinden we in figuur 4, waar de categoriecoérdinaten van de varia-

belen zijn geplot.
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Toelichting bif figuur 4
NLIC en NORG vallen samen.

— GMPLA/NBPLA/BPLA = geen merning over uitgewerkt schriftelijk planfvindt plan
onbelangrijk/ wel belangrijk

-~ NEOL/EOL = geen/wel uitbreiding naar andere ontwikkelingslanden

~ NAFIN/AFIN = geen/wel andere financiering dan eigen middelen gebruikt
- HKT/HLT = geen/wel universitaire scholing

- NMAOMAO = geen/wel mazktonderzoek verricht

— NIOL/AIOL = geenfwel informatie ingewonnen bij instellingen van het

ontwikkelingsland
= gndernemer is jonger dan 40 jaar/40 jaar of ouder
— NIEUAEU = geen/wel informatie ingewonnen bij EU-ingtellingen
— NSEM/SEM = geenfwel serminaries gevolgd
- NJVIIV = geenfwel een joint venture nu of in de toekomst

— -39LFT/40-LFT

~ -29AEX/30-AEX = minder dan 30% van de omzet via export naar ontwikke-
lingslanden/minstens 30%

- NSUB/SUB = werkt niet/wel in onderaanneming in ontwikkelingslanden

— NLIC/LIC = verleent geen/wel licenties in ontwikkelingslanden

— NORG/ORG = werkt niet/wel voor een organisatie in een ontwikkelings-
Jand

— NFRA/FRA = geen/wel franchising in ontwikkelingsland

— NPPR/PPR = geen/wel personeelsproblemen in ontwikkelingsland

De categoriecodrdinaten van de variabelen die hoge componentladin-
gen hebben op de horizontale as (eerste principale component) horen
samen en zijn omgeven door een ononderbroken lijn. De cotrdinaten
van de variabelen die hoog laden op de verticale as (tweede principale
component) zijn omcirkeld met een onderbroken [ijn. Er zijn twee va-
riabelen (leeftijd met de categorieén -39LF1/40-LFT en werken voor een
organisatie met de categoriegn NORG/ORG) waarvan de componentla-
dingen te laag zijn om aan één van de twee principale comporenten toe
te wijzen, We zullen de categorieén van de variabelen die hoog laden

op de horizontale as bekijken, omdat dé joint venture’-variabele (cate-

goriecodrdinaten NJV/JV) tot die groep behoort.

We merken een sterke band tussen een wankele netwerkpositie en de

afwezigheid van een joint venture. De categorieén die wijzen op de in- '

achviteit van het netwerktoeste] (NMAQO, NSEM, NIOL, NIEU en
NAFIN) clusteren met name rond NJV. De ‘joint venture’-ondernemers

daarentegen hebben hun netwerkmechanisme ontketend. De samen-
hang tussen netwerken en joint venture is wel minder sterk dan bij af-

wegigheid van een joint venture. Dit blijkt uit de afstand tussen de net-
werkcategorieén (MAQ, SEM, IOL, IEU en AFIN) en JV. De principale-

componentenanalyse leert ons verder dat er eveneens een verband be- :
staat tussen een onbespeeld netwerkinstrument en de afwezigheid van
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i [Geen onders relaties

andere vormen van activiteit met ontwikkelingslanden (NLIC en
NSUB). Tenslotte zien we dat een goed geoliede netwerkbesturing de
omzet duidelijk ten goede komt. Hiervoor hoeven we maar even te kij-
ken naar de ligging van de netwerkgebonden elementen tegenover de
exportbijdrage tot de omzet (-29AEX en 30-AEX). Hypothese 2 aan-
gaande de noodzaak van netwerken voor een joint venture wordt dus
onmiskenbaar ondersteund. Vermits netwerkvorming het prestatiever-
mogen van de KMO versterkt-en ‘joint venture’-ondernemers een in-
tensievere netwerkpositie hebben, vinden we eveneens een bevesti-
ging van hypothese 5.

In figuur 5 hebben we het belang van netwerkvorming voor een joint
venture, voor succes met ontwikkelingslanden en voor de andere zake-
lijke betrekkingen nog eens in de verf gezet (de stippellijn wijst op de

" minder sterke lnk}.

- Houur 5

Belang van netwerkvorming voor een joint venture, voor succes met ontwikke-
lingslanden en voor andere zakelijke relaties
1
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Conclusies

In dit artikel hebben we de joint venture belicht. Deze samenwerkings-
vorm biedt immers de beste perspectieven op lange termijn aan de on-
dernemers en KMO’s uit ontwikkelde landen en ontwikkelingslanden
en geeft dus de hoogste kans op stabiliteit. De joint venture is eveniwel
niet a priori de doelstelling. Niet elke ondernemer die een activiteit op-
zet met een ontwikkelingsland overweegt namelijk op termijn een joint
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venture. Bovendien is deze samenwerkingsvorm het verlengstuk van
een losser samenwerkingsverband, dat vaak een commerciéle relatie is.
Tijdens die lossere alliantie gaan de partners na of hun ondernemend
gedrag convergeert en leren zij elkaars cultuur kennen, de communica-
tie verbeteren en wederzijds vertrouwen scheppen. We onthouden ook
dat de KMO’ers die een joint verture in een ontwilkelingsland opzet-
ten, aan netwerkvorming doen. Zij doen meer een bercep op over-

- heidssteun en marktonderzoek, het bijwoenen van seminaries en inwin-
ning van infichtingen bij diverse instanties maken deel uit van de net-
werken. Kortom, een nauwkeurige voorbereiding is onontbeerlijk voor-
dat een hecht samenwerkingsverband kan worden aangegaan met de
ondernemer in het ontwikkelingsland. De empirische bevindingen zen-
den tevens belangrijke signalen uit naar de ondersteunende instanties.
Zo is het wegens het belang van netwerkvorming essentieel dat de on-
dersteunende organisaties rekening houden met de eigenheid van de
KMO’s. Zij moeten beseffen dat een KMO geen grote onderneming in
miniatuur is en dat de aanreiking van informatie aan de KMO'ers der-
halve maatwerk veronderstelt. De ondernemers wensen snel beknopte
en praktische informatie. Tot slot heeft de empirie aangetoond dat eco-
nomie en ontwikkeling in symbiose kunnen leven met elkaar. Wie bij
ontwikkelingssamenwerking befrokken is, dient dan ook economie en
handel in afdoende mate te promoten. Een joint venture in een ontwik-
kelingsland, die ook de belangen van de lokale ondernemers en KMO's
dient, wordt jmmers vaak voorafgegaan door en vergezeld van een
commercigle band. De voor handel bevoegde instanties moeten op hun
beurt het ontwikkelingsaspect in hun beleid integreren. Op die manier
dragen zij bij tot de verwezenlijking van een samepwerkingsvorm die
een ontwikkelingshefboom voor het derde-wereldland creéert.
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Bijlage

Niet-lineaire principale-componentenanalyse is geschikt om variabelen op elk {8
meetniveau te analyseran. Door middel van deze techniek kunnen we nagaan
welke variabelen met elkaar correleren. Om dit op te sporen wordt een nieu-|
we variabele x, de principale component of dimensie, als volgt berekend:

X = (ayzyy + fpZp + ... F AnZin) lm= YT azglm

Hierin geeft i het gecbserveerde object aan (hier de ondernemers), m staat
voor het aantal variabelen, z betekent dat de variabelen gestandaardiseerd
werden en a zijn de gewichten. Deze laatste worden dusdanig gekozen dat de
nieuwe variabele x zo goed mogelijk correleert met elk van de oorspronkelijke
variabelen. Het gewicht is dus gelijk aan de corzelatie tussen de variabele en
de principale component. Deze correlatie wordt de componentlading ge-
noemd. Hoee groter de absolute waarde van de componentlading, hoe sterker
de relatie tussen de variabele en de principale component en hoe beter die va-;
riabele door die principale component wordt weergegeven. Variabelen di
sterk corzeleren, hebben bijgevoig hoge componentladingen op dezelfde prin-;
cipale component. Een variabele wordt verondersteld te behoren ot een prin
cipale component wanneer de absclute waarde van haar componentladin
minstens de helft bedraagt van de absolute waarde van de hoogste compo
nentlading op die dimensie. Om het aantal dimensies te bepalen, wordt gek
ken naar de interpretatie van de resultaten en naar de eigenwaarden (gemid
delde van de gekwadrateerde correlaties tussen de principale component e
de variabelen). Wanneer de eigenwaarde Kleiner is dan 1/m, wordt de pring
pale component niet in aanmerking genomen. Een dimensie zal ook niet ge
bruikt worden als haar eigenwaarde veel kleiner is dan de voorgaande. Mer
ook de voorwaarde op dat de correlatie tussen de principale componenten ge i }
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Abstract
The Joint Venture ag a Cooperation Agrecment between SMEs from Developed an

Da}elaping Countries 7- AISWQ Snel heipen bij SCh%de
More and more developing countries are recognizing that socic-economic spring cat : d_an bedoelen We 001( Snei.

emerge in their countries if entreprencurship can be allowed to flourish. 5o they hav

Als makelaar weelu dat een engevalineen  sen unigke prestatie. En op hat gebied  dossier van uw klani geen wakan onderweg
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improvement i3 crucial in atiracking SMFEs from industrialized countries. Thei Keur bi] een maatschappl] die er slé8l als ! Wie goen idss hosit wal snel batekent, ;
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; 37 g, S Ty § : H H direct. Nocrdstar is zo'n mealschappij. op dankbare ¥lanlen. iniermeer hen over de ‘
countries. In this article joint ventures in developing countries between SMEs fron Noareistar betual] oif sutosenads masr NOORDST AR . A .
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industrial countries and Third World countries figure prominently. We provide both 503 mann s o oo, Vrslkan 7 EKLRING
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theoretical frameworl and empirical material with regard to this isstie.
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